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5 fuerzas Porter: es un enfoque utilizado para desarrollar estrategias en muchas 
industrias, donde la intensidad de la competencia entre organizaciones varía 
mucho de una industria a otra, pero se observa como factor común que la 
intensidad de la competencia es más alta en industrias de bajas ganancias. 
 
CRM: en inglés (Customer Relationship Management, o Gestión de las relaciones 
con clientes) es una aplicación que permite centralizar en una única Base de 
Datos todas las interacciones entre una empresa y sus clientes. 
 
Dofa: es una herramienta para determinar estrategias en organizaciones, 
proyectos, personas o grupos, a partir de la valoración de aspectos internos 
(fortalezas y debilidades) y externos (oportunidades y amenazas). 
 
Leasing: es un contrato mediante el cual una sociedad arrendadora, que suele ser 
una compañía que forma parte de un banco o de una entidad financiera, 
compra máquinas y herramientas, y  se las alquila a una empresa que llevará a 
cabo un proceso productivo con ellas. 
 
Marketing Digital: engloba todas aquellas acciones y estrategias publicitarias o 
comerciales que se ejecutan en los medios y canales de internet. Este fenómeno 
viene aplicándose desde los años 90 como una forma de trasladar las técnicas de 
marketing offline al universo digital. 
 
Nicho de Mercado: es una porción de un segmento de mercado, que está 
compuesta por un grupo reducido (ya sea de personas o empresas) que posee 
ciertas características y necesidades comunes.  
 
Reestructuración: proceso de cambio en el que una organización se ve envuelta 
para transformarse y adaptarse a un nuevo modelo empresarial que les permita 





Mediante el  presente proyecto se pretende la reestructuración en el  área 
administrativa de la empresa Uniformes y Confecciones GIMA favoreciendo su 
ampliación en el nicho de mercado, mediante procesos como lo son la  
implementación de la facturación electrónica, transición de régimen simplificado a 
régimen tributario simple, introducción al marketing digital para  reconocimiento 
más amplio de la empresa en el sector y por ultimo pero no menos importante el 
proceso de ingresos y egresos de la empresa con una contabilidad básica lo cual 
genere un mayor visualización de los resultados que se está obteniendo en esta 
actividad. 
 
El proyecto realizado es de tipo investigativo en el cual se tiene en cuenta un 
diagnóstico, propuesta y desarrollo que permite  el cumplimiento de los objetivos 
planteados durante el desarrollo del mismo.  
 
Se logra visualizar que la empresa tiene grandes expectativas frente a los cambios 
máxime que se pudo aprovechar la coyuntura de la pandemia para analizar las 
diferentes variables a trabajar y mejorar.   
 
 
Palabras Claves: Dotaciones; Confección; Reestructuración; Nicho de Mercado, 







Through this project, the restructuring in the administrative area of the company 
Uniformes y Confecciones GIMA is intended, favoring its expansion in the market 
niche, through processes such as the implementation of electronic invoicing, 
transition from a simplified regime to a simple tax regime, introduction to digital 
marketing for broader recognition of the company in the sector and last but not 
least the process of income and expenses of the company with basic accounting 
which generates a greater visualization of the results that are being obtained in this 
activity. 
 
The project carried out is of an investigative nature in which a diagnosis, proposal 
and development are taken into account that allows the fulfillment of the objectives 
set during its development. 
 
It is possible to visualize that the company has high expectations in the face of the 
changes, especially that the situation of the pandemic could be used to analyze the 
different variables to work on and improve. 
 
 





Aspectos como la innovación y/o reestructuración son acciones que generan gran 
impacto en el ámbito social y del crecimiento micro y macro económico del país, 
esto   lleva a los propietarios de las empresas a generar nuevas estrategias que 
permitan cumplir con las metas establecidas además de garantizar su 
presencia  en el mercado actual cumpliendo con los aspectos necesarios para 
poder competir con otras empresas. 
 
Basado en lo anterior y analizando el estado actual de la empresa se buscan 
mecanismos de renovación administrativo que permitan ser eficaz, eficiente, 
efectivo, capaz, rentables, competitivo  y oportuno, permitiendo acceder a nuevos 
nichos de mercado cumpliendo a cabalidad los aspectos que se requieran para tal 
objetivo. Ante la actual inexistencia de parámetros básicos (contabilidad, 
facturación, organización administrativa) en la empresa, por su condición de 
creación y manejo empírico, se iniciará la intervención en el área organizacional, la 
cual se podrá estructurar y  llevar a cabo desde el inicio aumentando productividad 
y disminuyendo costos.  
 
En el siguiente documento se realizará la propuesta de implementación del área 
organizacional basada en el desempeño actual de la empresa UNIFORME GIMA, 
constituida legalmente desde hace 20 años, generando una propuesta de 









Confección y venta de uniformes Gima es una empresa familiar creada en el año 
1999, conformada bajo Persona Natural del Régimen Simplificado, fue fundada 
por Gloria Monroy; sus inicios parten de la confección de uniformes de colegio y 
ventas a pequeños compradores. Inicialmente con dos máquinas para la 
confección de estos productos. En el año 2005 se amplió el comercio para la venta 
y maquila de dotación de grandes empresas comercializadoras como lo son: 
COMERCIALIZADORA COMERCIA SAS, MAK LTDA, METCLUB , SERMETEX 
LTDA   entre otras  las cuales distribuyen sus productos a nivel nacional ;GIMA 
realiza todo el proceso desde diseño, corte, confección y empaque, para sus 
clientes principales .  
 
La línea de uniformes de colegio posee una demanda fuerte en el cuatrimestre de 
noviembre a febrero y de allí en adelante se considera temporada baja para la 
confección de dichos productos se manejan pequeños proveedores durante el 
año. 
 
Los insumos utilizados en la línea de dotaciones son enviados por los clientes o se 
mantiene un stock en bodega, el área de producción maneja aproximadamente 30 
máquinas, 5 empleados en la empresa y 5 empleados que funcionan como 
externos. El transporte de productos es realizado por los clientes. 
 
La venta tiene dos líneas, en la primera línea de uniformes, se maneja venta de 
vitrina en establecimiento ubicado en punto de fábrica como venta al detal; la 
segunda línea de ventas de dotación se realiza por medio de pedidos, que se 
demoran para su entrega aproximadamente un mes o menos dependiendo de la 
necesidad del cliente y el volumen de producto solicitado. Para esta modalidad se 
maneja pago contra entrega al ser ventas al por mayor. 
 
El almacenamiento o bodegaje en la línea de uniformes maneja un stock 
disponible todo el año, ya que la venta es continua pero no con demanda 
constante; con respecto a las dotaciones todo es sobre pedido y lo único que se 
maneja algunas veces en bodegaje son los insumos. 
 
Al ser una empresa pequeña la facturación se maneja con una contabilidad 
sencilla, es decir, en la línea de uniformes se factura sin IVA, pero se lleva un 
control de entradas y salidas de productos, con respecto al área de dotaciones se 
utiliza mediante cuentas de cobro, por medio de un programa llamado File Maker.  
 
La entrega y distribución de productos como lo son los uniformes se realizan 
directamente al cliente principal, estudiantes o padres de los mismos y para las 
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dotaciones u otros, son las comercializadoras encargadas del manejo de la 
distribución independiente. 
1.2  PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA 
 
1.2.1 Descripción del Problema.  La empresa CONFECCIÓN Y VENTA DE 
UNIFORMES GIMA es una organización dedicada a la confección, venta de 
uniformes, dotaciones por ventas al por mayor y detal; el principal problema de la 
microempresa, es la carencia de estatutos o directrices estandarizados  para el 
manejo y funcionamiento óptimo de sus procesos es decir ha impedido la 
adjudicación de grandes negocios debido a la falta de planeación, coordinación y 
ejecución de sus actividades, se encuentra en un estado frágil ante la competencia 
que posee estructuras organizadas de las actividades relacionadas a su proceso 
productivo y administrativo ,por ende, bajas en el mismo porcentaje de las 
utilidades captadas, y la posible pérdida de oportunidades de crecimiento, tales 
como contratos y negociaciones con empresas más grandes; con base en lo 
anterior se pretende realizar un diagnóstico, identificar el factor más débil de la 
organización y realizar una propuesta para su mejora continua. 
 
1.2.2 Formulación del Problema.  ¿Generará aumento en el nicho de mercado la 




1.3.1 Objetivo General.  Implementar una mejora en la organización UNIFORMES 
GIMA generando nuevos nichos de mercado. 
1.3.2 Objetivos Específicos 
 
 Realizar diagnostico actual de la empresa. 
 Establecer una propuesta de reestructuración e implementación de recursos. 
 Proponer la reestructuración de la empresa de forma paulatina para la 




La reestructuración, dirigida a la empresa CONFECCIÓN Y VENTA DE 
UNIFORMES GIMA, se realiza con el fin de identificar las desventajas 
competitivas dentro de su actividad económica, diseñar un plan de acción y mejora 
para el área administrativa primordialmente con el objetivo de mejorar su 
rendimiento, aumentar las utilidades perdidas por sobre costos y ampliar las 




El objetivo de la mejora a nivel interno es generar un beneficio a los pequeños y 
grandes proveedores conectándolos con la empresa produciendo un engranaje 
que permita un crecimiento mutuo. Desde la perspectiva del cliente externo se 
busca incursionar en el mercado ampliando así la cobertura de clientes sin 
necesidad de intermediarios, realizándose así comunicación directa.  
 
Una adecuada reestructuración y organización de uniformes GIMA aumentara la 




1.5.1 Espacio.  Empresa Confección y Venta de uniformes GIMA – Calle 64i #71-
33 Bogotá. 
 
1.5.2 Tiempo. Durante 6 Meses (agosto 2020 a enero 2021) Recopilando 
información de clientes y sus respectivas solicitudes a partir del año 2017. 
1.5.3 Contenido.  A partir de lo anteriormente mencionado la investigación e 
implementación de la reestructuración se realizará con el fin de definir qué se debe 
implementar en la organización para ingresar y avanzar en nuevos nichos de 
mercado. 
 








1.5.4 Alcance. El alcance se enfoca en lograr una reestructuración inicial en el 
área administrativa aplicando diferentes metodologías que permitan realizar la 
transición de Persona Natural Régimen simplificado a Persona natural régimen 
común lo cual permite la ampliación del nicho de mercado. 
 
1.6 MARCO REFERENCIAL  
 
1.6.1 Marco Teórico. Como dicen Iveester y Nefuus 1 : “La  industria textil a nivel 
mundial incluye los diferentes procesos que han ido evolucionando con el tiempo , 
se ha de tener en cuenta sus antecedentes ;hacia la época prehistórica se 
                                            
1 IVEESTER, A Y NEFUUS , J. Industria de productos textiles. De industrias textiles y de 
confección. España.Cap 89  
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utilizaba el pelo animal , plantas y semillas para obtener la diferentes fibras , 
también se utilizaba tintes naturales y serigrafía ; sin embargo se ha ido 
evolucionando en los métodos utilizados llegando incluso a implementar los 
diferentes materiales existentes para la confección y producción de artículos 
amigables con el medio ambiente.” 
 
Según lo planteado en el Fashion Network por la escritora Tamara González se 
establece 2: ” La industria textil en Colombia empezó con pequeños talleres hacia 
el año 1870 pero realmente la gran empresa denominada COLTEJER ; nació en el 
año 1907, desde entonces no ha cesado actividades en sus 110 años, hoy en 
Colombia existen millares de empresas dedicadas a la textilería cerca de 10.000 
plantas formales de producción empleando más de 450.000 personas”, empresas 
dedicadas a las dotaciones y la venta de uniformes a otras grandes empresas que 
lo solicitan, así mismo encontramos un pequeño mercado de personas dedicadas 
a un público más pequeño, hablamos de las personas dedicadas también a las 
dotaciones pero que funcionan como Satélites de organizaciones de mayor 
calibre, este sector se presenta en Colombia como uno de los más dinámicos en la 
economía colombiana por ejemplo en 2017 la industria textil-confección represento 
el 25% de la producción industrial total es decir un el 6% del PIB industrial y 
debido a su capacidad de producción alta es necesario que despliegue una gran 
cantidad de empleos y su cadena desde el nacimiento de la tela como insumo 
principal hasta su distribución genera aproximadamente el 70% del empleo.3  
 
Este sector muy importante en Colombia es característico porque su variedad de 
productos es muy grande por ejemplo ropa deportiva e informal, ropa interior y 
lencería, chaquetas, vestidos de baño, ropa de bebe, uniformes y dotaciones 
empresariales entre otros y así como hay empresas que se enfocan en un único 
producto hay otras tantas que tienen un catálogo de productos amplio. Desde el 
punto de vista de la manufactura la industria de la confección es característica por 
el uso intensivo de mano de obra y el uso de maquinaria liviana además de 
distintas configuraciones como son las células de manufactura, hasta líneas de 
ensamble especializadas y mucho más grandes, aquellas empresas que están 
enfocadas a la producción de tienen un enfoque de negocio que consiste en 
vender realizar sus producción de acuerdo a los clientes que solicitan su pedido, 
de esta manera es necesario para ellos definir las prioridades competitivas y 
ejecutar una estrategia en la cual los clientes que hagan su pedido por primera vez 
decidan crear en su empresa el espacio para continuar haciendo pedidos de 
acuerdo a su necesidad, es decir que compañía productora tiene que crear un 
plan para satisfacer dicha necesidad cada y modificarla cada que sea conveniente.  
 
                                            
2 GONZÁLEZ T. Industria Textil en Colombia 150 años de historia. De Fashion Network.Colombia. 
2016. 
3 GARZÓN J. Industria Textil Colombiana 2018.Telas inteligentes y tendencias ecológicas. De 
cámara de comercio. Colombia. 2019  
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Según el consenso general Colombia está entre uno de los países más 
importantes en la industria textil en américa latina y esto se debe especialmente a 
las empresas que se dedican a la calidad de sus productos al 100 %. Este sector 
es uno de los primarios ya que a través del programa de transformación productiva 
por el gobierno nacional se busca potencializar su tecnificación haciendo sus 
procesos mucho más eficientes, y así sería necesario que llegara a estas 
empresas nuevas manos de obra y la actualización de conocimiento para las 
actuales manos colaboradoras, para ello entidades como el SENA ofrecen 
capacitaciones gratuitas a las empresas y trabajadores y de igual manera ofrecen 
dentro de sus técnicos y tecnólogos los de confección y variadas ramas de la 
misma. 
 
A través de INNpulsa se adelantan diversos programas para desarrollar la 
innovación y el emprendimiento del sector textil y de confecciones, los cuales han 
beneficiado la productividad de las empresas, franquicias nacionales con 
proyección internacional, encadenamientos productivos, aplicación de nuevas 
tecnologías para problemas específicos y desarrollo de opciones novedosas. 
 
INNpulsa tiene previstas inversiones por $1.500 millones en convocatorias para 
alistamiento internacional, mejoramiento de productividad e innovación y 
emprendimiento. La ejecución de estos recursos depende de la respuesta a las 
convocatorias. (INCP , S.F) 
 
Según un estudio realizado por la alcaldía de Bogotá en el año 2013 la ciudad 
genero el 36% de oferta textil en el país. 
 
En la industria textil especialmente relacionada con la confección de prendas se 
han presentado cambios es cuanto, a la estructuración relacionada con la 
posibilidad de competir en el mercado mundial, es por esto que se hace necesaria 
la creación y desarrollo de empresas que se caractericen por liderazgo y que 
generen estrategias pata competir en el mercado internacional donde se compre y 
venda a nivel interno y externo los diferentes productos. 
 
Colombia es de los países que implementan esa nueva estructuración incluyendo 
tanto las empresas líderes como las empresas que cuentan con subcontratación y 
facilitan la capacidad de responder a las exigencias en cuanto a la productividad, 
la calidad, la innovación y la velocidad de entrega para la organización 
manufacturera (confección) existen 2 tipos de proveedores: 
 
El proveedor tipo 1 maquiladoras, se les da lo que son las materias primas, 
realizan el diseño de las prendas, los patrones de confección y el corte de piezas. 
Además de esto realizan la confección de las prendas las cuales cumplan con lo 




El proveedor tipo 2 paquete completo, se encargan de la confección y terminado 
de los productos además de procesos adicionales que sean requeridos por el 
comprador, así mismo se encargan de la logística de traslado de los diferentes 
productos a los puntos de venta de manera oportuna 
 
Según informe de inexmoda en el año 2019 se presentó un decrecimiento en 
productividad de un 7,1% en áreas como lo son textiles, el calzado y la siderurgia. 
Durante julio de 2019, los hogares colombianos  gastaron un total de 2,5 billones 
de pesos en productos y servicios relacionados con moda y acumularon en el año 
15 billones  
 
1.6.2 Marco Conceptual. Empresa: La empresa es una entidad u organización 
creada para la distribución y venta de productos textiles a una o varias personas 
para obtener dinero a través de la producción y comercialización de productos y 
servicios al cliente. 
 
Eficiencia: Se puede definir la eficiencia como la relación de la menor cantidad de 
recursos tangibles e intangibles utilizados en la empresa GIMA para la realización 
de cada uno de los proyectos y los logros conseguidos con el mismo. 
 
Persona Natural: La empresa GIMA se encuentra constituida como persona 
natural la cual es liderada por un comerciante que ejerce esta actividad de manera 
habitual y profesional a título personal. 
 
Productividad: Mediante la reestructuración que se quiere llevar a cabo se tiene en 
cuenta la mejora del proceso productivo de la empresa, allí la mejora significa una 
comparación favorable entre los recursos que se utilizan y los bienes y servicios 
producidos. 
 





1.7.1 Tipo de Estudio.  Para identificar el estado actual de la empresa Venta y 
Confección uniformes GIMA, y cuáles de sus áreas y operaciones tienen 
determinadas falencias se realiza un trabajo de reestructuración donde se 
implementa un enfoque descriptivo el cual se plantea una problemática 
relacionada con la falta de organización y normativas durante mucho tiempo, 
impidiendo así la adjudicación de grandes negocios y recurrentes perdidas. 
 
1.7.2 Fuentes de Información.  Fuentes primarias: Recopilación de información y 
datos de Confección y venta de uniformes GIMA mediante encuestas a directivos 




Fuentes Secundarias: Serán todas aquellas que brinden información respecto a la 
empresa, área textil. 
 
1.8 DISEÑO METODOLÓGICO.  
 
Cuadro 1.  Diseño metodológico. 
 
OBJETIVO 
ESPECIFICO METODOLOGIA  HERRAMIENTAS  
Realizar diagnostico 
actual de la empresa. 
Recolectar información mediante 
encuestas a directivos sobre actuales 
procesos administrativos. 
DOFA // 5 Fuerzas de 
Porter // Encuestas   
Analizar las normas, reglamentos 
vigentes que afectan la transición de 
persona natural régimen simplificado a 
persona natural régimen común 
Identificar hacia dónde se desea 
ampliar el crecimiento de la empresa, 
tomando en cuenta las tendencias 
tanto del mercado, como las 






Realizar propuesta para la 
reestructuración con los resultados 
generados. 
Propuesta con 




propuesta para la 
ampliación del mercado 
Desarrollar y aplicar propuesta de 
reestructuración  
Aplicabilidad del plan 
de reestructuración 
 





2. DIAGNOSTICO ACTUAL DE LA EMPRESA 
 
En el presente diagnostico se realiza el estudio mediante   métodos muy 
conocidos como lo son el DOFA Y LAS 5 FUERZAS DE PORTER  los cuales 
servirá para identificar la situación competitiva de UNIFORMES CONFECCIONES 
GIMA  en la industria textil y como se enfrenta en un futuro cercano  al poder de 
negociación, los cual servirá para realizar un diagnóstico verídico y congruente 
con la reestructuración que se está planteando. 
 
Con respecto a las encuestas se realizan para saber por la parte directa de la 
empresa que tan adecuado e interesados están en  realizar la reestructuración, 
con respecto a la encuesta externa se realizara para determinar el reconocimiento 
y posición de la empresa en la actualidad  
 
2.1 DOFA  
 
La DOFA se define como  “una estrategia la cual busca mediante el uso de una 
matriz realizar una evaluación de los factores fuertes y débiles que en su conjunto 
diagnostican la situación interna de una organización, así como su evaluación 
externa, es decir, las oportunidades y amenazas. También es una herramienta que 
puede considerarse sencilla y que permite obtener una perspectiva general de la 
situación estratégica de una organización determinada”  
 
Tras respectivas reuniones con el área administrativa de la empresa Uniformes y 
Confecciones GIMA se recolecto información cualitativa la cual da una perspectiva 
de cómo está la empresa actualmente teniendo en cuenta tanto aspectos externos 
(oportunidades y amenazas) e internos (debilidades y fortalezas). Con la 
información recolectada se procede a clasificarla y organizarla en cada 
componente de dicha matriz, favoreciendo así el proceso de conocimiento en 
cuanto a lo que la empresa concierne y los futuros cambios se llegarían a 
establecer para la reestructuración de la misma. (Véase en el cuadro 2). 
 
Cuadro 2. Dofa 
 
DOFA 
AMENAZAS  OPORTUNIDADES 
° AUMENTO DE DEMANDA DE CREACION DE EMPRESAS EN 
EL SECTOR  
° NUEVOS CLIENTES GRACIAS AL VOZ A 
VOZ. 
 
  ° CRECIMIENTO DEL SECTOR Y TRABAJO A COSTOS MAS 
BAJOS 
 




Cuadro 2. (Continuación). 
° CRISIS ECONOMICA EN EL PAIS MENOS CLIENTES CON PRECIOS 
JUSTOS  
° SABER SOBRE LAS 
NECESIDADES DEL CLIENTE 
GRACIAS A QUE SON 
CLIENTES DE ANTIGUOS  
  
°ENTRADA DE PRODUCTO EXTRANJERO A MENOR COSTO  
 
°ADQUIRIR NUEVA 
MAQUINARIA PARA MEJORAR 
LA PRODUCTIVIDAD  
  
° SUBE VALOR DE MATERIA PRIMA , AUMENTO VALOR DE PRODUCTO 
TERMINADO  
° VENTA A MAYORISTA Y 
MINORISTAS GRACIAS A QUE 
SOMOS FABRICANTES CON 
PRECIOS ADECUADOS  
DEBILIDADES  FORTALEZAS  
° POCO MANEJO DE TECNOLOGIA EN EL PROCESO DE PRODUCCION Y 
SERVICIO AL CLIENTE  
°MANEJO DE TIEMPO DE 
ENTREGAS YA QUE SOMOS 
FABRICANTES  
  
° NO SE MANEJA CONTROL DE INSUMOS  
 
° BUENA INFRAESTRUCTURA 
Y UBICACION EXTRATEGICA  
  




AMPLIAR NEGOCIO  
  
° MIGRACION CONTINUA DE EMPLEADOS EL CUAL POR PERSCEPECION 
EN LOS ULTIMOS AÑOS DE LA ROTACION DE PERSONAL QUE SE HA 
TENIDO EN UNIFORMES GIMA. 
° ABIERTA A IMPLEMENTACION 
DE ASPECTOS 
ORGANIZAIONALES PARA 
AMPLIAR NICHO DE MERCADO  
  
 
° ESFUERZO PARA SALIR 
ADELANTE A PESAR DE LA 




°MANEJO DEL NEGOCIO  




2.2 CINCO FUERZAS DE PORTER  
 
Las 5 fuerzas de Porter se tratan de un análisis y método diagnostico el cual 
permite establecer como se encuentra una empresa frente a la competencia y al 
sector al cual pertenece, facilitando así la evaluación, organización, estructuración, 
transformación y demás de cada una de las empresa.  
 
A partir de la recolección de información generada por los diferentes 
administrativos de UNIFORMES Y CONFECCIONES GIMA y aterrizándolo 
especialmente en esta empresa, se llega a determinar a partir de su enfoque 
empresarial como se encuentra actualmente frente a la competencia y al sector en 
el cual se desempeña. Es por esto que en el método diagnostico planteado se 
tiene en cuenta información que da respuesta a los 5 ítems planteados.(Véase en 
Figura 1)  
 
2.2.1 Amenazas de nuevos competidores entrantes: Como se identifica en el 
estudio realizado en las 5 fuerzas de porter  la industria de la confección es uno de 
los sectores con mayor nivel de competividad ya que se mantiene  una entrada 
constante de producto extranjero aproximadamente en un 22%; según la cámara 
colombiana de confección ya incursionando en el producto nacional el crecimiento 
exponencial de empresas de confecciones.  
 
2.2.2 Poder de negociación de los proveedores: En el  sector de la confección el 
poder de negociación con los proveedores genera una ventaja ya que ingresa 
materia prima extranjera el cual maneja una cantidad similar y disminuyendo los 
costos. 
 
Ahora siguiendo la industria nacional gran parte de las textileras están ofreciendo 
créditos amplios de compras de materia prima lo cual genera un aumento de 
producción en las empresas.  
 
2.2.3 Poder de negociación con los clientes: Los clientes pertenecientes al sector 
de confección al por mayor y detal son muy abundantes lo cual genera un 
desventaja en el proceso de negociación con ellos ya que la información por la 
web, redes sociales siempre mantienen al cliente informado sobre  las tendencias 
y costos de los productos.  
 
Por otra parte el crear un producto diferenciador hace que tenga menor poder de 




Figura 1.  5 Fuerzas de Porter 
 
Fuente: La autora 
 
2.2.4 Amenaza de nuevos productos sustitutos: En el sector de la confección  los 
productos sustitutos no son una gran amenaza ya que este es un producto 
esencial ya sea en el ámbito laboral o cotidiano, pero se puede identificar que el 
alguno de los productos sustitutos pueden ser las prendas de lujos o 
personalizadas.  
 
2.2.5 Rivalidad de la Industria: En este aspecto el sector de confección se centra 
directamente con la negociación con los clientes ya que muchas veces la 
determinación se toma dependiendo de la calidad, tiempos de entrega y precio. 
 
Para concluir el análisis de las 5 fuerzas de porter se identifican las que generan 
mayor rentabilidad en el sector; como no se encuentra como una amenaza 
determinante la llegada de nuevos productos sustitutos ya que son elementos 
esenciales y no pueden ser remplazables. Con respecto a la negociación con 
• EN ESTE SEGMENTO SE ENCUENTRA LA ENTRADA DE PROVEEDORES EXTRANJEROS : PRODUCTO CHINO 
• EMPRENDEDORES : VISION ACTUALIZADA - MARKETING DIGITAL 
•COMERCIALIZADORAS : LAS CUALES SOLO REALIZAN EL PROCESO DE ENTREGA FINAL AL CLIENTE OBTENIENDO 
UNA MAYOR GANANCIA.
1. AMENAZA DE NUEVOS COMPETIDORES  ENTRANTES 
•NUEVOS PROVEEDORES IMPORTADORES DE MATERIAS PRIMAS MAS ECONOMICAS CALIDAD SIMILAR A LA 
NACIONAL.
•CREDITO EN TEXTILERAS POR BUEN PAGO LO CUAL AYUDA A UN AUMENTO DE PRODUCCCION.
2.PODER DE NEGOCIACION DE LOS PROVEEDORES  
• TIEMPO DE ENTREGAS ESTIPULADAS Y BONIFICADAS POR CLIENTES  PARA ENTREGAS SATISFACTORIAS.
• EXCELENTE CLIMA LABORAL PARA MAYOR RENDIMIENTO. 
•MATERIALES E INSUMOS A TIEMPO PARA INICIO DE PRODUCCION.
•MANEJAR STOCK DE PRODUCTOS CON MAYOR DEMANDA PARA ENTREGA INMEDIATA A CLIENTES.
•MANEJO DE LA WEB  
•CAMBIO DE TENDENCIAS EN EL MERCADO DE LAS DOTACCIONES 
3.PODER DE NEGOCIACION CON LOS CLIENTES
• PRODUCTOS SOBRE MEDIDAS A MAYOR COSTO [PERSONALIZADAS]PRODUCTOS DE LUJO 
• SERVICIO DE CORTE PARA SATELITES O EMPRESAS MAS PEQUEÑAS .
4. AMENAZA DE NUEVOS PRODUCTOS SUSTITUTOS 
• SE MANEJA RIVALIDAD ENTRE EMPRESAS DEL SECTOR INNOVANDO EN CALIDAD, TIEMPOS  Y PRECIO.
• RIVALIDAD CON EMPRESAS [ SATELITES O CONFECCIONISTAS DE BARRIO ] LOS CUALES NO CUENTAN CON LA 
INFRAESTRUCTURA Y CAPITAL PARA PRODUCCIONES EN ALTAS CANTIDADES.
5. RIVALIDAD DE LA INDUSTRIA 
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proveedores generar mayores  beneficios obteniendo materias primas de calidad a 
más bajos costos.  
 
2.3 ENCUESTAS  
 
2.3.1 Análisis encuesta externa. Mediante un proceso  de muestreo  se  identifica  
que cantidad de pruebas son  las necesarias para generar un  resultado verídico. 
 
Muestreo  
Se realiza muestra para determinar la cantidad de encuestas que se deben 
realizar, tomando un población infinita y se aplica la siguiente formula. 
 
Nota. Como no hay indicación de la población que se posee, se asume el 
50% para p y para q. 
𝒏 =  
𝒛𝟐 ∗ 𝒑 ∗ 𝒒
𝒆𝟐
 
Z= Nivel de confianza  
P = Es el porcentaje de población de  atributo deseado  
Q= Es el porcentaje de la población que no tiene atributo deseado  
E = Error de estimación aceptado  
N = Tamaño de la muestra 
 















Solucionando la ecuación antes mencionada, se obtiene el tamaño de la muestra 
de las personas quienes deben realizar la encuesta para contar con un nivel de 
confianza de 95% es de 384 personas.  
 
Durante el tiempo determinado para  la realización de la encuesta no se llegó a la 
totalidad de encuestas esperadas  por lo cual se debe  realizar una proyección que 




Primer paso se lleva a cabo  una regla de 3 la cual  va indicar que porcentaje de 
encuestas se debe proyectar  
 
384 Encuestas solicitadas                                100% 
60  Encuestas Realizadas                                   X 
 
𝑋 =  





Segundo paso se identifica  que el 84 % es el valor que falta para cumplir con el 
muestreo a cada una de las respuestas realizadas se proyecta.  
 
1 PREGUNTA – GÉNERO  
 
MUJERES: 256 
HOMBRES: 128  
 
Figura 2. Genero 
 
 
Fuente: La autora 
 
Según la encuesta realizada se identifica que el género que predomina a la hora 
de conocer o comprar una dotación para la empresa es el  femenino, identificando 
que muchas veces en las empresas quien toman las decisiones con respecto a las 
dotaciones son las mujeres   ya que deben ser vestuarios acordes al servicio o 
producto que ofrecen, con comodidad, modernidad y tecnología. 
 
2. PREGUNTA – EDAD 
 
De 18 a 40 = 262 Personas  
De 40 a 60 = 96 Personas  











Fuente: La autora 
 
En la encuesta realizada se observa que la edad predominante en el conocimiento 
de empresas de confección de dotaciones se encuentra entre los 18 y 40 años 
identificando los nuevos grupos de mercado actual ya que muchas de las 
empresas sus empleados oscilan entre estas edades.  
 
3. PREGUNTA – ESTRATO 
 
Estrato 2 = 115 Personas  
Estrato 3 = 205 Personas 
Estrato 4  = 51 Personas 
Estrato 5 =  13 Personas 
 
 
Figura  4. Estrato  
 
 
Fuente: La autora 
 
Se identifica que la población predominante en la realización de la encuesta y en 
conocimiento sobre confección de dotaciones empresariales es la correspondiente 
a estrato 3 quien hace parte de la clase media creando  nichos de mercado  donde 





4. PREGUNTA –CONOCE EMPRESA DE CONFECCIONES 
EMPRESARIALES  EN BOGOTA 
 
SI: 320 Personas 
NO: 64 Personas 
 
Figura  5. Conoce empresa de confecciones empresariales  en Bogotá 
 
Fuente: La autora 
 
 
De las 207 personas encuestadas 111 de ellas tiene conocimiento sobre 
empresas de confección empresarial en Bogotá indicando que en la actualidad se 
tiene un balance entre el conocimiento y desconocimiento de las mismas en la 
ciudad, evidenciando un reto en cual se debe realizar una estrategia. 
 
5. PREGUNTA – QUE TAL FUE SU EXPERIENCIA CON UNIFORMES GIMA  
 
NO TENGO = 223 
MALA =0 
REGULAR=0 
BUENA = 58 
EXCELENTE =102 
Figura  6. Experiencia con uniformes GIMA 
 
 
Fuente: La autora 
 
Teniendo en cuenta que el 58.3% de las personas encuestadas, respondieron no 
tener conocimiento sobre Uniformes GIMA es suma importancia crear y establecer 
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nuevas de estrategias de mercadeo donde se incluye [Marketing Digital, 
Publicidad, Voz a Voz]. 
 
6. PREGUNTA - HA VISTO O DISTINGUE EL UNIFORME. [Conjunto 
estandarizado de ropa usado por miembros de una organización mientras 
participan en la actividad de esta] DE ALGUNA DE ESTAS EMPRESAS. 
 
CREPES AND WAFFLES = 166 Personas  
PRICESMART = 51 Personas  
HOTEL TEQUENDAMA = 26 Personas  
HOTEL LAS AMERICAS = 26 Personas  
NINGUNA = 115 Personas 
 
Figura 7. Ha visto o distingue el uniforme. [Conjunto estandarizado de ropa usado 
por miembros de una organización mientras participan en la actividad de esta] de 
alguna de estas empresas. 
 
 
Fuente: La autora 
 
En la encuesta se planteó 4 alternativas de visualización de uniformes las cuales 
fueron confeccionados por la empresa uniformes GIMA ; se identifica que los dos 
porcentajes más altos se encuentra el establecimiento CREPES AND WAFLES y 
la opción NINGUNO , a partir de estos resultados se evidencia que el producto 
fabricado por uniformes GIMA ha tenido presencia en grandes superficies sin 
embargo al obtener un porcentaje alto en desconocimiento de alguna de las 
opciones dadas se hace necesario realizar un plan que permita minimizar dicha 
situación. 
 
7. PREGUNTA - SI DISTINGUE ALGUNO DE LOS UNIFORMES DE ESTAS 
EMPRESAS CREE USTED QUE EL PRODUCTO CUMPLE CON PROCESOS 
DE CALIDAD. 
 
SI = 182 




Figura  8. Si distingue alguno de los uniformes de estas empresas cree usted que 




Fuente: La autora 
 
Las personas que dieron respuesta a la encuesta manifiestan que los productos 
[Confeccionados por uniformes GIMA] en las empresas anteriormente nombradas 
en la pregunta 6 cuentan con un buen proceso de calidad lo cual permite una 
buena popularidad dentro del gremio. Facilitando la llegada de nuevos clientes. 
Sin dejar atrás nuevas alternativas para mejora continua.  
 
 
8. PREGUNTA -SI USTED ES DUEÑO O DESEA CREAR UNA EMPRESA , 
RELIZARIA SU DOTACION CON UNIFORMES GIMA 
 
SI: 338 Personas 
NO: 46  Personas 
 
Figura  9. Si usted es dueño o desea crear una empresa, realizaría su dotación 
con uniformes gima 
 
 




Se evidencia que el 65% de las personas desean realizar algún tipo de 
negociación con la empresa lo cual genera reconocimiento y posicionamiento de la 
empresa y sus productos en el mercado. Con respecto al porcentaje   de 
desaprobación se ha de buscar estrategias que permita identificar el porqué de 
esta negativa y como dar solución a la misma. 
 
9- SI SU ANTERIOR RESPUESTA SI JUSTIFIQUELA 
 
Cuadro 3. Justificación respuesta anterior 
 
CARACTERISTICA  NUMERO DE RESPUESTAS  
CALIDAD 20 Personas  
CUMPLIMIENTO  5 Personas  
RECONOCIMIENTO 5 Personas  
INDUSTRIA NACIONAL  2 Personas  
TIEMPO DE ENTREGA  4 Personas 
CONFIANZA  4 Personas  
PRECIOS  1 Persona  
Fuente: La autora 
 
 
Teniendo en cuenta un porcentaje del 30% en cuanto a esta pregunta concierne 
se identifica que la característica que prevalece para que las personas escojan a 
Confección y Uniformes GIMA  es por su calidad. Sin embargo se destacan otras 
características posteriormente evidenciadas en la tabla correspondiente que 
permiten establecer como la empresa GIMA cuenta con las características 
adecuadas. 
 
Culminando el diagnóstico de la empresa GIMA se puede identificar que el área 
administrativa muestra un déficit, aunque la empresa ha tenido una buena 
experiencia con sus clientes en cuanto a calidad y tiempos de entrega 
internamente el  área de administración no cuenta con procesos estandarizados 
que puedan llegar ampliar el nicho de mercado y así mismo disminuir 
costos.Teniendo en cuenta que en la valoración  se identifica que no  maneja una 
continuidad en el aspecto interno de la empresa lo cual   no ha  permitido, su 
crecimiento a nivel de competitividad a pesar de ser una  empresa pequeña y 
productiva, se han presentado varias oportunidades pero por la no organización 
del área administrativa  se han desaprovechado.  
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3. PROPUESTA REESTRUCTURACION UNIFORMES Y CONFECCIONES GIMA 
Teniendo en cuenta el diagnóstico realizado anteriormente se procede a 
establecer la propuesta de reestructuración correspondiente para la empresa 
Uniformes y Confecciones GIMA la cual presenta falta de organización en el área 
administrativa como lo son , falta de facturación , manejo de entradas y salidas de 
insumos lo cual genera sobrecostos ,  poco conocimiento en todo el área de 
marketing digital. 
 













3.1 INDICADORES DE PROPUESTA  
 
 
Cuadro 4. Propuesta de reestructuración Uniformes y confecciones GIMA. 
 
PROPUESTA  









1. Se maneja poca 
tecnología. 
2.Zona de confort con el 
manejo de remisiones y 
/o cuenta de cobro  
1. Mejorar el manejo 
administrativo el cual es 
mínimo, implementando 
procesos de ingresos y 
salidas tanto de insumos, 
mercancía y costos.  
2. Agregar facturación luego 
de cambio de razón social.  
1. Aumentar en un  50% 
aproximadamente en el 
personal administrativo. 
2. Cambio de cuenta de 
cobro/documento 
equivalente por 100% de 
facturación electrónica. 
1. Se manejara un sistema 
manual por KARDEX dentro de 
la propuesta no se llevara a 
cabo pero se implementara en 
el futuro. 
2. Implementar  facturación 
electrónica a partir de la 
transición a Régimen tributario 
simple el cual se iniciara a 
partir del 2021. 
1. Gerente o secretaria. 
2. Contador.  










  1. Desconocimiento de 
normatividad legal con 
respecto a empresas de 
confección.  
2. Aprensión a crecer 
como empresa e invertir 
con miedo a fracasar  
1. Reestructurar el plan de 
acción con respecto al área 
administrativa, regido 
legalmente.  
1. Implementar a un  100% 
aproximadamente un nuevo 
régimen de tributación simple 
según normatitivida que lo 
rige. 
1. Realizar una investigación 
enfocado a la actualización 
legal [Transición a Régimen 
Tributario Simple]. 
1. Representante Legal 















1. Obsolencia de 
maquinaria en la planta  
1. Genera aumento en la 
producción en el menor 
tiempo posible.  
1.1 Incrementar la liquidez 
de la empresa para la 
compra de maquinaria 
mediante solicitud de 
créditos bancarios.  
1.2 5% aproximadamente  de 
posibilidad de buscar un 
inversionista para inyectar 
capital. 
 
1.  Inyectar capital a través de  
créditos  bancarios que 
permitan aumentar capacidad  
de maquinaria tecnificada. 
2. Buscar empresas que 
presten servicio de leasing 
para maquinaria. 
1. Dueño - 












1. Estrecho nicho de 
mercado, limitando la 
ampliación del mismo. 
2.Desconocimiento legal 
para ingresar a nuevos 
mercados  
1. Ampliar el nicho de 
mercado mediante 
adecuada restructuración 
desde el aspecto 
administrativo. 
1. Incursionar en 
aproximadamente un 80%  
en el Marketing Digital y 
otras alternativas de 
mercado.  
2. Implementar la facturación 
electrónica un  100% ya que 
los grandes clientes solicitan 
facturación. 
1. Generar estrategias  de 
Marketing Digital y Presencial 
que permitan reconocimiento. 
2. Implementar  Factura 
electrónica para nuevas 
licitaciones  
1. Dueño - 
Representante Legal  
2. Área de Publicidad  
















2. No poder competir 
contra grandes 
empresas por falta de 
cumplimiento legal 
vigente. 
1. Vigilar el ingreso  de 
insumos para llevar 
oportunamente  los 
procesos de producción 
establecidos. 
2. Mediante el cumplimiento 
de normatividad contable 
legal vigente  establecida 
permitir la accesibilidad a 
mejores oportunidades. 
1. Implementar un 100% 
aproximadamente  una tabla 
de entradas y salidas de 
insumos para llevar un 
control de tiempos. 
2. Ejecutar  el 100% 
aproximadamente   de 
facturación electrónica la 
cual permitirá ingresar a 
nuevos mercados que la 
solicitan   
1. Realizar tabla de 
seguimiento para dar 
cumplimiento a tiempos y 
parámetros.  
2. Implementar Facturación 
electrónica.  
3. Capacitar e implementar 
sobre normatividad legal 
vigente para competir en el 
mercado actual.  
1. Comunicación entre 
Área de Administrativa y 
Producción.  
2. Contador  
3. Gerente  




Dentro de la propuesta se indica la implementación del Régimen Tributario Simple e indicamos a continuación los 
beneficios y porque es la mejor opción implementarlo (Véase Cuadro) 
 
Cuadro 5. Beneficios y Decisión RST 
REGIMEN SIMPLE TRIBUTARIO  
BENEFICIOS  
 -Las tarifas del RST están entre el 1.8% y el 14.5% y su aplicación dependerá de los ingresos brutos y de la actividad empresarial desarrollada. Es 
decir, son muy inferiores a las del impuesto sobre la Renta. 
-Como mecanismo para impulsar la formalización laboral, los pagos que el empresario realice por concepto de aportes de pensiones de sus 
trabajadores, se descuentan del impuesto o anticipo a pagar del RST. Este descuento no afecta los recursos municipales o distritales. 
-El 0.5% de los pagos recibidos por el empresario a través de tarjetas débito o crédito u otros mecanismos de pagos electrónicos, se descuentan del 
impuesto a pagar del RST. Este descuento no afecta los recursos municipales o distritales. 
-Con una sola declaración anual se cumple con el deber formal de declarar varios impuestos. Esto contribuye con la simplificación de trámites para 
el empresario y disminuye costos transaccionales. 
-No genera cargas administrativas adicionales relacionadas con el sistema de retenciones en la fuente. 
-Certeza del impacto tributario en las decisiones económicas (fácil evaluación de las variables o escenarios fiscales). 
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PORQUE SE TOMA LA DECISION DE IMPLEMENTAR RST  
Este nuevo modelo de tributación  impulsa la formalidad de pequeñas empresas como Uniformes y Confecciones GIMA  ya que quienes se pueden 
inscribir pueden ser  persona natural o jurídica que obtuvieron ingresos menores a ($2.550) Millones, indicando la reducción cargas tributarias y 
cumplimiento de las mismas. Sacando la empresa de la informalidad y ampliando  la visión de negocio con la implementación de facturación 
electrónica. 
 
Fuente: La autora  
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Mediante la propuesta se lleva a cabo toda la ruta de seguimiento adecuada para  
iniciar con dicha reestructuración, revisando y estipulando actividades de mejora 
en cada una de las dificultades encontradas, desarrollando el modelo canva 
permitirá  identificar y explicar todos los componentes del plan de negocio que 
influyen en su funcionamiento y desarrollo, pues provee una visión amplia del 
Uniformes y confecciones GIMA.  
 
Durante el proceso de propuesta se realiza la matriz canva permitiendo  
determinar  y crear negocios de forma simplificada, atrayendo nuevos cliente, 
nuevos productos e ideas generando los siguientes beneficios4.  
 
Mejora la comprensión: Utiliza herramientas visuales. Esta metodología fomenta 
el pensamiento creativo de los trabajadores que crean el lienzo. 
 
Amplios puntos de enfoque: En este modelo se mantiene una constante visión 
del modelo de negocio desde diferentes perspectivas: comercial, mercado, 
canales de distribución.  
 
Análisis estratégico: En solo una hoja se pueden visionar todos los elementos 
del lienzo. Una forma sencilla para sacar el mayor partido a esta herramienta. 
 
3.2  MODELO CANVA – PROPUESTA  
 
Teniendo en cuenta que el modelo CANVA es conocido como una herramienta 
que permite crear y analizar los diferentes modelos de negocio, estructurando 
desde una idea inicial hasta llegar a un modelo empresarial en el siguiente cuadro 
(Véase Cuadro 5) se busca plasmar aquellos componentes necesarios para llevar 
a cabo la presente propuesta que tiene como objetivo establecer una 
reestructuración administrativa de UNIFORMES Y CONFECCIONES GIMA. 











Fuente: La autora 
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Para finalizar se concluye que la propuesta de reestructuración de UNIFORMES Y 
CONFECCIONES GIMA, aunque es de tiempo se puede ir llevando a cabo 
mediante proceso como los es la matriz canva el cual permite identificar el modelo 
de negocio mostrando la mejor manera para recibir ingresos estos nueve módulos 
cubre las cuatro ideas principales de un negocio: 
 
Cliente-Oferta-Infraestructura-Viabilidad económica  
 
La empresa en la actualidad cuenta con unas falencias legales generando 
pérdidas de dinero y clientes. 
 
No hay manejo publicitario adecuado entre ellos el marketing digital que permita 
ampliación en los nichos de mercado en cual se maneja por una voz a voz. 
 
No se maneja una contabilidad de forma adecuada sin identificar resultados de 
pérdidas y ganancias de forma clara.   
 
Teniendo en cuenta tanto el diagnostico como la propuesta estipulada se identifica 
que es viable ya que contamos con el tiempo para desarrollarse en dos etapas se 
cuenta con un tiempo de ocho meses en cual se van a ejecutar evitando retrasos. 
 
No se hace necesaria vinculación extra del personal que actualmente labora para 
el desarrollo de la actividad, sin embargo, se requiere personal calificado que 
asesore en el área contable y organizacional para el inicio de la reestructuración.  
 
Uniformes y Confecciones GIMA cuenta con un presupuesto de ($10.000.000) 
para aumento de su capital el cual se llevará a cabo a través del proceso de 
reestructuración que se propone. 
 
Se visualiza la motivación de crecimiento de la empresa y ampliación en el 








4. DESARROLLO DE LA PROPUESTA DE REESTRUCTURACION DE 
UNIFORMES Y CONFECCIONES GIMA 
 
 
La propuesta a implementar para la reestructuración de Uniformes y Confecciones 
GIMA cuenta con fases que permiten un óptimo seguimiento, desarrollo y 
culminación de la misma.  
 
 
Cuadro 7. Fase 1 Desarrollo  
 
DESARROLLO REESTRUCTURACION UNIFORMES Y 
CONFECCIONES GIMA  
FASE 1 - AÑO 2020 
ACTIVIDAD  
1. Actualizar  archivo mediante el uso de TICS [ Ingresos , 
Egresos y manejo de contabilidad básica ] 
2. Realizar una investigación enfocado a la actualización legal 
[Transición a Régimen Tributario Simple]. 
3. Indagar  a través de entidades bancarias como 
adquirir créditos para inyectar liquidez a la empresa. 
 
4. Realizar tabla de seguimiento para dar cumplimiento a 
tiempos y parámetros. 
Fuente: La autora.   
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Cuadro 8. Fase 2 Desarrollo  
 
DESARROLLO REESTRUCTURACION UNIFORMES Y 
CONFECCIONES GIMA  
FASE 2 - AÑO 2021 
ACTIVIDAD  
1, Implementar  facturación electrónica a partir de la transición 
a Régimen tributario simple el cual se iniciara a partir del 2021.  
2. Buscar empresas que presten servicio de leasing para 
maquinaria. 
3.  Generar estrategias  de Marketing Digital y Presencial que 
permitan reconocimiento. 
4. Capacitar e implementar sobre normatividad legal vigente 
para competir en el mercado actual. 
Fuente: La autora. 
 
 
4.1 DESARROLLO FASE 1  
 
4.1.1 Actualizar  archivo mediante el uso de TICS [Ingresos, Egresos y manejo de 
contabilidad básica].  Teniendo las TICS y conociendo la importancia de las 
mismas se ha de implementar un control amarrado a la parte contable teniendo en 
cuenta la distribución de los gastos de acuerdo al PUC para facilitar el seguimiento 




4.1.2 Realizar una investigación enfocado a la actualización legal [Transición a 
Régimen Tributario Simple].   El Régimen Simple de Tributación (en adelante RST) 
es un tributo que se declara anualmente y se paga con anticipos bimestrales a 
través de los sistemas electrónicos de la DIAN, que rige a partir del año 2019 y al 
que pueden acceder de forma voluntaria. 
 
El presente régimen facilita que las obligaciones tributarias de los contribuyentes 
sean cumplidas mejorando sus condiciones en el mercado este incluye al mercado 
formal e informal. Los contribuyentes del RST no tendrán que cumplir con el 
impuesto sobre la renta, se sustituye por el mismo, simplificando también el pago 
de impuestos de industria y comercio, el complemento de avisos y tableros, 
generando un único pago al Ministerio de Hacienda que distribuirá los respectivos 
entes territoriales. 
 
Sin embargo, se debe tener en cuenta aquellas actividades empresariales que son 
grabadas en el impuesto sobre las ventas ya que este tributo se realizara 
mediante recibo electrónico bimestral. 
 
Estas características muestran al RST como un instrumento valioso en la 
reactivación de la economía, en la recuperación de las inversiones y en la 
minimización del empleo informal. 
 
Mediante este proceso se debe lleva a cabo la inscripción del mismo: 
 
1. En la sección “Transaccional", Inicie sesión ingresando a través del botón 
USUARIO REGISTRADO, si aún no tiene contraseña de acceso a los servicios en 
línea, habilite la cuenta a través del botón USUARIO NUEVO. 
 
En la pestaña INGRESA A NOMBRE DE seleccione la opción A NOMBRE 
PROPIO si quien ingresa es una persona natural o la opción NIT si se ingresa a 
nombre de una organización o a nombre de un tercero y suministre los datos de 




Figura 11. Proceso Inscripción RTS  
 
 
Fuente: Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales.(www.dian.gov.co).  




Figura 12. Proceso Inscripción RTS 
 
Fuente: Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales.(www.dian.gov.co).  





2.  En el tablero de control ingrese a través del icono Optar por el Régimen Simple 
y pulse el botón CONTINUAR para iniciar la actualización. 
Nota: Este ícono solo le aparecerá si usted está registrado en el RUT y ejerce 
actividades económicas incluidas en el Régimen Simple. 
Figura 13. Proceso Inscripción RTS  
 
Fuente : Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales.(www.dian.gov.co).  
Bogota. (consultanoviembre2020) .disponible en 
https://www.dian.gov.co/impuestos/RST/Servicios_relacionados/Paginas/Paso-a-
paso-optar-por-RST.aspx 
3. A continuación, responda el cuestionario que le habilitará el sistema para 
determinar si cumple con los requisitos para Optar por el Régimen Simple de 
Tributación. 
Figura 14. Proceso Inscripción RTS 
 
Fuente: Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales.(www.dian.gov.co).  






4. Al finalizar el cuestionario, de clic en el botón continuar y el sistema le 
confirmará si de acuerdo con las respuestas suministradas, es posible o no optar 
por el régimen Simple de Tributación. Usted debe confirmar el cambio de 
Régimen. 




Fuente: Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales.(www.dian.gov.co).  
Bogota. (consultanoviembre2020) .disponible en 
https://www.dian.gov.co/impuestos/RST/Servicios_relacionados/Paginas/Paso-a-
paso-optar-por-RST.aspx 
5. Formalizar la actualización: Si cuenta con Instrumento de Firma Electrónica IFE, 
firme el documento seleccionando el botón Firmar. 
Figura 16. Proceso Inscripción RTS 
 
 
Fuente: Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales.(www.dian.gov.co).  





6. Al firmar el documento, quedará formalizado el cambio al Régimen Simple de 
Tributación. Automáticamente se descargará el RUT actualizado o podrá 
consultarlo en la opción “Obtener Copia del Rut" en el tablero de control. 
 




Fuente: Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales.(www.dian.gov.co).  




4.1.3  Indagar  a través de entidades bancarias como adquirir créditos para 
inyectar liquidez a la empresa. En el presente paso a seguir se llevara a cabo un 
proceso investigativo en cual se busca un identificación plena de aquellas 
entidades bancarias que permitan adquirir liquidez, para ampliación  y renovación 
de  la planta física [Maquinaria Electrónicas, Plotter, entre otros] generando mayor 
producción en menor tiempo lo cual aumentará los ingresos y un mejor servicio al 
cliente. 
 
En Uniformes y Confecciones GIMA nunca se ha llevado un record de ingresos y 
egresos  ya que la contabilidad que se maneja es rudimentaria, por tal motivo la 
solicitud del crédito se realizara con la capacidad de endeudamiento del 
representante legal; Indagando sobre varias posibilidades las alternativas no 
superan los ($32.000.000) a un plazo de 36 meses  ya que el patrimonio según la 
declaración de renta supera los ($1000.000.000) estas cifras son probables. 
 
A continuación se indican alternativas de créditos según entidades bancarias  
(Véase Cuadro 9).  
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Cuadro 9. Alternativas de créditos bancos. 
 
Banco Línea de Crédito Plazo Características Tasas 
Banco AV Villas  Cartera ordinaria 
Plazos a partir 
de 6 meses. 
• Es un crédito de 
mediano o largo 
plazo para 
financiar capital 
de trabajo o de 
inversión. Desde DTF + 
10,95% E.A. 
hasta 12.70% 
E.A. • Amortización a 






Comercio Capital de 







de Interés: Tasa 
Fija y Tasa 
Variable (DTF e 
IBR*). 
La tasa variable 
puede ser desde 
DTF+ 10,97% 
E.A. hasta DTF+ 
11, 07% E.A. La 
tasa fija desde 
16,71% 






capital de trabajo 




Cuadro 9. (Continuación). 
Banco Caja 
Social 
Capital de trabajo 
Plazos hasta 
36 meses. 




crédito. Créditos hasta 
40 S.M.M.L.V. 
(44.00% 
E.A.)  Créditos 
superiores a 40 
S.M.M.L.V. 
(34.50% E.A.) 
• El ingreso 
mínimo requerido 
es de 1 salario 
mínimo mensual 
legal vigente. 
















una tasa fija 
indexada a la 
DTF, es decir, 
que están 
compuesta por 
la   DTF E.A. 
(del día de 
corte), + Spread 
determinado por 
el banco 
• La vigencia del 
cupo es de 
máximo un año. 
• Es un cupo de 
crédito destinado 
a cubrir las 
necesidades de 
capital de trabajo. 
Banco Popular  Cupo múltiple de crédito 
Plazo mínimo 
15 días, plazo 
máximo 5 
años. 
• Monto máximo 









crédito y el 
ingreso bruto 





Cuadro 9. (Continuación). 
Bancolombia  
Capital de Trabajo - 
Cartera Ordinaria 
De 1 a 7 años 
para tasas 
variables 





mediano y largo 
plazo. 
Hasta del 
29,04% E.A. • La periodicidad 




semestral o anual, 
dependiendo del 
tipo de tasa. 
Banco 
Colpatria 
Crédito rotativo Pyme 
Plazo de 12 a 
24 meses. 
• Cupo de 
sobregiro.  
Gran Empresa: 
11,75% E. A. 




• Es posible 
obtener otras 
líneas de crédito. 
Mediana 
Empresa: 
13,25% E. A. 









Plazo sujeto a 
destino de 
inversión 
• Permite la 
financiación de 
activos fijos.  
Desde 35,70% 
E. A. hasta 
48,14% E. A 




• Aplica para 
empresas que 
tienen más de 100 
millones de pesos 






Cuadro 9. (Continuación). 
Banco W 
S.A. 
Capital de trabajo 
Sera dado de 
acuerdo al 










negocio: 1 año. 









• Para capital de 
trabajo se 
manejan plazos 
mayores a 12 
meses y hasta 3 
años.  
18,62% 
• Los clientes 
deberán contar 
con un nivel de 
activos superiores 
a 175 SMLV y 
niveles de ventas 
superiores a 425 
SMLV para 
personas 
jurídicas. Y 290 
SMLV para 





Plazo de 12 
hasta 36 
meses. 
• Obtención de 
liquides de 
acuerdo al plazo 
solicitado. 
26,23% 
• Acceso a un 













Cuadro 9. (Continuación). 
Banco 
Santander 
Capital de trabajo 
Hasta 36 
meses. 
• Financia hasta 
25 millones de 
pesos. 
11,75% • El pago de 
intereses se cobra 
directamente a la 
cuenta del cliente. 
Banco Itaú Crédito capital de trabajo 
Plazo mínimo 
de 31 días y 
máximo de 
360 días 
• Monto mínimo 
de $50 MM. 
No 
disponible (Debe 
consultar con su 
Gerente 
Comercial las 
tasas y tarifas 
para este pro 
• Libre destinación 
de los recursos 




4.1.4 Realizar tabla de seguimiento para dar cumplimiento a tiempos y 
parámetros. Durante el proceso de diagnóstico se identifica que en el nicho de 
mercado que se está manejando en este momento los tiempos y calidad de las 
prendas son entregadas a satisfacción para continuar con esta ventaja y en 
puertas de ampliar el mercado se implementara un cuadro (Véase cuadro 10) el 
cual permitirá mayor productividad y buen manejo de tiempos. 
 
Cuadro 10. Tabla de seguimiento de producto 
CONFECCION Y UNIFORMES GIMA  
TABLA DE SEGUIMIENTO PRODUCTO  
EMPRESA O CLIENTE    
FECHA 
DE 




ENTREGA    
PRODUCTO    
ESPECIFICACIONES  
  
FOTO O IMAGEN DEL PRODUCTO 




Fuente: La autora 
 
4.2 DESARROLLO FASE 2  
 
Mediante el  desarrollo de la propuesta aceptada y aprobada por el representante 
legal de Uniformes y Confecciones GIMA, se realizaron procesos que se 
implementaron en los últimos 2 meses del año 2020, por tal motivo la fase 2 se 
seguirá desarrollando en el año 2021 ya que por tiempos de calendarios 
tributarios,  procesos bancarios, facturación electrónica y  presupuesto para 
implementación  marketing digital estos procesos se van a llevar a cabo en el 





FIRMA DEL COORDINADOR  
  






En la actualidad el sector textil en específico el de confecciones de dotaciones 
empresariales se ha visto afectado en una competencia constate entre el producto 
extranjero, la mano de obra económica y el aumento de empresas de la misma 
categoría. El permitir realizar la reestructuración a Uniformes y Confecciones 
GIMA generara un aumento significativo en toda la empresa.   
 
Esta reestructuración administrativa fue necesaria para ampliar las perspectiva 
acerca del negocio y llegar a un orden para disminuir perdidas , aumentar 
ganancias y posicionar  a la empresa ;haciendo uso de mecanismos  como el 
DOFA, 5 Fuerzas de Porter y encuestas  previamente evidenciadas en el 
diagnostico permitiendo  una visión amplia del estado  actual de la empresa. Como 
resultado se espera que con las estrategias planteadas se logre una mejora en el 
ámbito administrativo que permita a la empresa mejorar sus condiciones en el 
mercado actual generando mayores probabilidades para hacer parte del mercado 
competitivo que hoy en día se observa en el sector textil. 
 
Finalizando la propuesta se espera haber alcanzado los objetivos propuestos en 
cada una de las fases de la metodología siempre haciendo énfasis en el 











Teniendo en cuenta que Uniformes y confecciones GIMA es una empresa la cual 
está en proceso de crecimiento y ampliación en el mercado de las confecciones, 
se sugiere que se implemente y se lleve un seguimiento continuo mediante 
alternativas implementadas durante la primera fase de desarrollo de la propuesta. 
 
En el proceso de crecimiento se necesita llevar una continuidad buscando siempre 
la forma de progresar, es necesario se siga con la fase 2 del desarrollo de la 
propuesta ya que, en el cambio a régimen tributario simple, beneficiara tanto 
económicamente como productivamente. Además, cuando la empresa ya este 
gestionando sus propios clientes se sugiere una relación constante y 
personalizada en pro de la misma.  
 
 
Finalmente, y a largo plazo se recomienda la ampliación a nivel nacional con 
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ANEXO A.   
Encuesta Externa 
 
LINK: https://forms.gle/ANZYCykeKusfAhvMA  
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